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RESUMEN: Se explican los procedimientos de 
adjudicación de los contratos públicos en los que se 
produce negociación entre el órgano de contratación y 
los licitadores. Son procedimientos que precisan de unos 
supuestos de hecho que justifiquen su utilización. La 
negociación se limita a algunos aspectos del contrato y 
debe venir definida en los pliegos o documento 
descriptivo. 
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ABSTRACT: This paper explains the procedures for the 
award of public contracts in which negotiation between 
the contracting authorities and the bidders takes place. 
These procedures require assumptions that justify their 
use. The negotiation is limited to some aspects of the 
contract and must be defined in the specifications or 
descriptive document. 
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1. MARCO GENERAL 
La Ley de Contratos del Sector Público (LCSP) es, de 
forma inevitable, deudora de lo dispuesto en las 
Directivas de contratación pública de 2014. Así recoge 
en su articulado los diferentes procedimientos de 
adjudicación previstos en las Directivas (singularmente 
en la Directiva 2014/24/UE), aunque añade algunos 
tipos y subtipos, siempre fuera del marco de los 
contratos sujetos a regulación armonizada. 
Se mantiene, así pues, esta división entre contratos 
SARA y no SARA, de modo que en los primeros los 
procedimientos de adjudicación son estrictamente los 
previstos en las Directivas, mientras que en los segundos 
se abren nuevos como los procedimientos simplificados 
o los contratos menores. 
Las Directivas persiguen una reducción de plazos y una 
agilización procedimental, que alcanza a todos los 
contratos, pero, sobre todo, se profundiza en aquellos 
que se hallan extramuros de ellas, dado su importe y su 
falta de interés transfronterizo. No obstante, en todos los 
casos es obligado cumplir las disposiciones básicas del 
Derecho de la Unión Europea.  
Como consecuencia de la transposición de las directivas 
europeas se han producido tres cambios esenciales en 









1) La supresión del procedimiento negociado por 
razón de la cuantía. 
2) La incorporación de un nuevo procedimiento de 
adjudicación, el de asociación para la innovación. 
3) La ampliación de los supuestos en que se puede 
utilizar la negociación en los procedimientos de 
adjudicación.  
La LCSP ha completado esta reforma con otros aspectos 
tanto procedimentales como materiales que han 
supuesto un cambio relevante en la contratación pública. 
Por un lado, se ha limitado la gran separación entre los 
contratos celebrados por las Administraciones Públicas y 
por los poderes adjudicadores no Administraciones 
Públicas (PANAP). La modificación incide en el Derecho 
material al haberles sometido directamente a los 
procedimientos de adjudicación y haber suprimido las 
instrucciones de contratación. Y asimismo en los 
aspectos formales puesto que no sólo se van a ver 
afectados por la rebaja de la cuantía del recurso especial, 
sino también porque sus actuaciones contractuales van 
a estar sujetas al Derecho Administrativo, por medio de 
los recursos administrativos y contencioso-
administrativos. En definitiva, una obligada vuelta a su 
administrativización frente a la anteriormente generosa 
huida del Derecho Administrativo que había justificado la 
creación de tal pléyade de entes del sector público. 
La elección de un determinado procedimiento de 
adjudicación queda a la libertad del órgano de 
contratación, pero dentro de unas líneas generales, más 
o menos precisas, previstas en la LCSP (y tomadas en 
gran parte de las Directivas). Así pues, dentro de los 
márgenes de la LCSP, contemplados en los arts. 116.4 y 
131, el órgano de contratación puede elegir un 









qué ha optado por el mismo. Pero debe advertirse que la 
libertad no es total y que tampoco vale cualquier tipo de 
justificación, y sobre todo que los procedimientos no son 
iguales y por tanto es importante seleccionar el que se 
vaya a utilizar en función del interés público y de la 
prestación que se pretenda comprar. En todo caso, se 
prohíbe eludir los requisitos de los procedimientos de 
adjudicación (art. 132.2). Y debe añadirse que una vez 
que se ha optado por un procedimiento concreto deben 
seguirse sus reglas, con todo lo que ello supone. 
De las disposiciones de la LCSP cabe efectuar una gran 
clasificación de los procedimientos de adjudicación en 
función de su utilización: 
1) Procedimientos ordinarios: abiertos y restringidos. 
2) Procedimientos especiales: exigen la concurrencia 
del supuesto de hecho previsto en la Ley y sólo pueden 
utilizarse en ese caso. Son los procedimientos abierto 
simplificado y supersimplificado, restringido, diálogo 
competitivo, asociación para la innovación, licitación con 
negociación, concurso de proyectos. 
3) Procedimientos excepcionales: caracterizados por 
la falta de publicidad, lo que motiva que sólo en 
circunstancias muy excepcionales pueda acudirse a ellos. 
Son el procedimiento negociado sin publicidad, el 
contrato menor y la asistencia sanitaria urgente. 
Además, la innovación puede ser canalizada por varios 
procedimientos, por lo que es necesario conocer muy 
bien cuál es el estado en que la misma se encuentra. Los 
procedimientos a utilizar pueden ser los siguientes: 
- Procedimiento de licitación con negociación. 









- Asociación para la innovación. 
Ello obliga a recalcar la importancia de las consultas 
preliminares al mercado (art. 115 LCSP), que permitirán 
al órgano de contratación conocer cuál es el estado del 
mercado en relación con la prestación que pretende 
adquirir. También le permitirá fijar los niveles de TRL 
(Technology Readiness Levels: niveles de madurez de la 
tecnología) respecto de la prestación que pretende, 
puesto que de los nueve niveles sólo algunos de ellos 
suponen una auténtica innovación (niveles del 7 al 9). 
Finalmente, conviene cerrar este marco general con 
referencia a otros aspectos de la LCSP que afectan a los 
procedimientos de adjudicación. En primer lugar, los 
procedimientos en las concesiones de obras y servicios 
son los mismos que los generales de los contratos, 
puesto que no hay normas específicas para ellos a 
diferencia de lo que ocurre con la regulación de las 
restantes fases de la contratación. 
En segundo lugar, la regulación de los contratos y 
concesiones de servicios especiales contemplados en el 
Anexo IV LCSP recibe ciertas salvedades. La principal de 
ellas consiste en que si se configuran como concesiones, 
debe acudirse necesariamente al procedimiento 
restringido (art. 131.2). 
Y, por último, para las prestaciones de carácter 
intelectual, la LCSP dispone que el procedimiento 
restringido es el especialmente apto para su adquisición 
(exposición motivos y art. 160.4 LCSP). 
 










La LCSP contempla cuatro procedimientos de 
adjudicación que comportan negociación: 
- Procedimiento de licitación con negociación. 
- Procedimiento negociado sin publicidad. 
- Diálogo competitivo. 
- Asociación para la innovación. 
En primer término, y a pesar de la alabanza que sobre 
ellos imparten las Directivas, conviene reparar que en la 
práctica pasan a un segundo plano, puesto que las 
nuevas estrellas procedimentales van a ser el contrato 
menor y los procedimientos abierto simplificado y 
supersimplificado. 
Por otra parte, la regulación unitaria de la LCSP sobre la 
licitación con negociación y el procedimiento negociado 
sin publicidad no sigue las previsiones de la Directiva 
2014/24/UE donde se hace una separación rigurosa de 
ambos procedimientos. Constituye un contrasentido, que 
no tiene ninguna justificación, salvo mantener el 
esquema de su precedente normativa. Como luego se 
verá, ambos procedimientos tienen un carácter 
completamente diferente, especial y excepcional, lo que 
motiva que los supuestos que permiten utilizarlos sean 
completamente distintos. 
De todos estos procedimientos con negociación, parece 
que posiblemente el de mayor utilización será el 
procedimiento negociado sin publicidad, fundamental 
por no ser un procedimiento complejo, a diferencia de 
los restantes. También razones prácticas como su 
profundo conocimiento por los órganos de contratación 
dada su masiva utilización anterior o la previsión de 
algunos supuestos que pueden darse con cierta 









utilización más reiterada que la de los demás 
procedimientos con negociación. 
Es, por ello, que en la exposición que sigue se va a 
analizar, primero, el procedimiento negociado sin 
publicidad y después los demás procedimientos con 
negociación, donde en algún caso concurren los 
supuestos de utilización (licitación con negociación y 
diálogo competitivo) o se recoge una cláusula bastante 
general de innovación (asociación para la innovación).  
 
3. EL PROCEDIMIENTO NEGOCIADO SIN 
PUBLICIDAD 
La idea básica que preside este procedimiento es la de 
su excepcionalidad, puesto que sólo se puede acudir al 
mismo en los concretos y tasados supuestos previstos en 
la LCSP. 
En relación con la normativa precedente se ha producido 
un cambio radical. Por un lado, no se permite acudir al 
mismo por razón de la cuantía, que era su causa 
justificativa más común antes; por otro, puede 
entenderse sustituido por los procedimientos abiertos 
simplificados y supersimplificados que sí atienden a la 
cuantía, además de otras condiciones; y en tercer lugar 
porque las prestaciones y servicios complementarios 
constituyen ahora una modificación del contrato (art. 
205.2 a) LCSP).  
Los supuestos que establece el art. 168 LCSP se pueden 
clasificar en supuestos generales para todo tipo de 
contratos y concesiones y supuestos particulares para 










a) Supuestos generales 
La LCSP contempla tres supuestos generales tanto para 
contratos como para concesiones.  
El primero de ellos tiene como causa el fracaso de un 
anterior procedimiento de adjudicación por falta de 
ofertas o por ser todas ellas inadecuadas. La 
excepcionalidad viene justificada porque ya existe un 
procedimiento previo con publicidad. 
El supuesto más relevante es el relativo al caso de 
existencia de un empresario exclusivo y único. Este 
supuesto es el que provoca mayor utilización. Precisa, 
por tanto, que quede absolutamente claro que no hay 
otro empresario que pueda ofrecer esa misma 
prestación. Además, el contrato no puede ser diseñado 
con unas características que vayan directamente 
encaminadas a hacer posible este supuesto obviando la 
publicidad de la licitación. 
Si se examina la Plataforma de Contratación del Sector 
Público puede verse que en este supuesto se incluyen, 
por ejemplo, los contratos de contratación de 
determinados grupos o artistas, o también la compra de 
medicamentos que están sometidos a patentes de 
exclusividad. 
En tercer lugar, se contempla el caso de los contratos 
secretos o reservados. 
b) Supuestos sólo para contratos (no para 
concesiones) 
La LCSP establece que se puede utilizar el procedimiento 









pero sólo cuando se trate de contratos y no de 
concesiones. De ahí la importancia que tiene deslindar 
nítidamente ambas figuras contractuales, en razón del 
riesgo operacional. 
Los supuestos que habilitan para utilizar este 
procedimiento son los dos siguientes.  
En primer lugar, el más relevante radica en la urgencia 
imperiosa. Conviene resaltar el extremo que ha recibido 
mayor exigencia jurisprudencial por parte del TJUE: que 
la urgencia sea por una causa externa y que el órgano 
de contratación haya actuado de una forma diligente. No 
vale cualquier urgencia, y menos la que se derive de la 
imprevisión del órgano de contratación. 
Por otro lado, también el fracaso del anterior 
procedimiento de adjudicación permite utilizar éste de 
negociado sin publicidad, ahora en el caso de ofertas 
irregulares o inaceptables. No obstante, conviene 
diferenciar este supuesto del previsto en el art. 167 e) 
LCSP (como justificativo de la licitación con negociación). 
c) Supuestos particulares para determinados tipos 
de contratos 
La LCSP prevé cuatro supuestos en el caso del contrato 
suministros. También establece dos supuestos 
específicos para el contrato de servicios. Y recoge como 
supuesto común para los contratos de obras y de 
servicios la repetición de obras y servicios similares. 
También el art. 185.5 permite utilizar el procedimiento 
negociado sin publicidad para adjudicar el contrato de 
servicios ulterior a un concurso de proyectos, lo que 










3.2. Tramitación del procedimiento negociado sin 
publicidad 
La LCSP remite el procedimiento del negociado sin 
publicidad al mismo del procedimiento de licitación con 
negociación (art. 170). En definitiva, se configura como 
un procedimiento restringido con negociación (art. 169), 
pero sin publicidad. Sus fases son las siguientes: 
1) Se inicia con la invitación, puesto que no hay 
anuncio de licitación (art. 170.1). La invitación debe 
alcanzar a un mínimo de 3 candidatos, salvo que sólo 
haya un único candidato posible (supuesto del art. 168 
a) 2º LCSP). 
2) Se efectúa la negociación con los candidatos. Es 
obligado negociar, puesto que la negociación es la 
esencia de este procedimiento. La negociación puede 
efectuarse a una o varias rondas, que culminarán con la 
presentación de la oferta definitiva. No obstante, hay 
aspectos que no pueden ser objeto de negociación como 
los requisitos básicos y los criterios de adjudicación. El 
art. 170.2 también lo exige para el caso de un único 
candidato, siempre y cuando sea posible. 
3) El órgano de contratación adjudicará el contrato a 
la oferta que presente la mejor relación calidad/precio. 




Pueden verse ejemplos de utilización del art. 168.a).2º 
en las licitaciones del Servicio Andaluz de Salud para 
suministro de medicamento exclusivo (OLARATUMAB 
190mg/inyectable IV para todos los centros adscritos a 
la PLS de Sevilla), del Ayuntamiento de Fuenlabrada para 









Misia con motivo de la programación de Navidad, o del 
Ministerio de Justicia para la adquisición de nuevas 
licencias del software Service Manager en el ámbito de 
la Subdirección General de Nuevas Tecnologías de la 
Justicia. 
  
4. PROCEDIMIENTO DE LICITACIÓN CON 
NEGOCIACIÓN 
Tal como se ha insistido más arriba, el procedimiento de 
licitación con negociación no se identifica ni se asemeja 
con el anterior procedimiento negociado sin publicidad, 
puesto que los supuestos en que se puede acudir al 
mismo son completamente diferentes y, además, ahora 
sí que es necesario el anuncio de licitación. 
4.1. Supuestos 
El art. 167 LCSP recoge con amplitud diversos supuestos 
que sirven tanto para contratos como para concesiones. 
Se ha pretendido una extensión de esta modalidad de 
procedimiento puesto que se entiende que negociar es 
bueno siempre que sea con publicidad. Los supuestos 
son los seis siguientes: 
1) Necesidad de un trabajo previo de diseño o 
adaptación. 
2) Innovación: este supuesto plantea establecer su 
distinción con los procedimientos que también articulan 
la innovación. En general va a depender del grado previo 
de conocimiento del objeto del contrato que exista en el 
mercado, puesto que en este caso será preciso aprobar 
los pliegos donde se determinen las condiciones del 
contrato, entre las cuales, será preciso determinar las 









3) Necesidad de negociaciones previas. 
4) Dificultades del órgano de contratación para 
establecer prescripciones técnicas con precisión. 
5) Fracaso del procedimiento previo de licitación, por 
haberse presentado ofertas irregulares o inaceptables. 
De nuevo aquí el problema radica en diferenciar este 
supuesto del similar en que se permite utilizar el 
procedimiento negociado sin publicidad (art. 168 b) 2º).  
6) Servicios sociales personalísimos, que tengan en 
cuenta el arraigo y, además, doten de continuidad la 
asistencia social. 
 
4.2. Tramitación del procedimiento de licitación 
con negociación. 
El procedimiento previsto en el art. 169 LCSP sigue la 
base del procedimiento restringido, aunque añade luego 
la negociación. Es, por tanto, un procedimiento especial 
y no excepcional porque hay publicidad desde el primer 
momento. El problema consiste en que los pliegos deben 
definir con precisión qué elementos van a ser objeto de 
negociación. Y asimismo deberán explicitar cómo se va 
a realizar la negociación. El resto de las fases son las ya 
expuestas para el procedimiento anterior. 
 
4.3. Ejemplos 
Este procedimiento ha sido utilizado por el Servicio 
Gallego de Salud para la compra pública de tecnología 
innovadora de dos lotes de realidad virtual, para diseño 
y desarrollo de unas soluciones formativas para el 
reconocimiento de los síntomas del ictus y para 
diagnóstico de los tratamientos de radioterapia y 










5. DIÁLOGO COMPETITIVO 
La regulación de la Directiva 2014/24/UE, y por tanto de 
la LCSP, introduce importantes modificaciones en el 
diálogo competitivo respecto de la regulación anterior. 
Ahora es un procedimiento cuyos supuestos aparecen 
descritos con mayor especificidad y precisión y también 
el procedimiento es más detallado. 
5.1. Supuestos 
Los supuestos en que se puede utilizar el diálogo 
competitivo son los mismos que los que permiten acudir 
al procedimiento de licitación con negociación (art. 167 
LCSP, al que se remite el art. 172.3). 
En consecuencia, la cuestión será cuándo utilizar uno u 
otro procedimiento de adjudicación. Parece que el 
elemento decisivo será el de la posibilidad de determinar 
o no las condiciones del contrato en el documento previo 
que regirá la contratación. Si es posible detallar estas 
condiciones e incluirlas en los pliegos debería acudirse al 
procedimiento de licitación con negociación; en otro 
caso, esta imposibilidad de precisión que sólo puede 
llegar a una descripción en el denominado documento 
descriptivo, llevará al órgano de contratación al diálogo 
competitivo. De nuevo es obligado insistir en que las 
consultas preliminares al mercado permitirán obtener 
elementos de juicio suficientes para inclinarse por uno u 
otro procedimiento. Y tampoco debe olvidarse que el 
diálogo competitivo tendrá una mayor complejidad 
derivada de la necesidad de determinar en dicho 
procedimiento determinados aspectos del objeto del 
contrato (art. 175.5), que por el contrario debieran venir 









Y aquí se encuentra la novedad de la previsión del posible 
pago de primas o compensaciones en el diálogo 
competitivo (art. 173), que no se da en la licitación con 
negociación.  
 
5.2. Tramitación del diálogo competitivo 
La LCSP desarrolla el diálogo competitivo a través de un 
procedimiento que, nuevamente, toma como base el 
procedimiento restringido, aunque con negociación (art. 
174.2). El diálogo se inicia no con un pliego sino con el 
documento descriptivo. Además, debe constituirse una 
Mesa especial para el diálogo competitivo (art. 327). Así 
pues, se diferencian dos fases principales: 
a) Fase de selección: al igual que en el procedimiento 
restringido sólo pasan a la segunda fase aquellos 
candidatos que superen el “corte” conforme a los 
criterios selectivos establecidos en el documento 
descriptivo. 
2) Fase de licitación: se caracteriza por la negociación, 
el llamado diálogo, elemento sustancial de este 
procedimiento, y que se incorpora incluso a su 
denominación. 
El diálogo debe permitir al órgano de contratación 
perfilar el objeto de la prestación. Y una vez cerrado el 
diálogo, la Mesa especial definirá con exactitud qué es lo 
que quiere y realizará la invitación última a los licitadores 
para que presenten su oferta definitiva. Con arreglo a 
ellas y conforme a los criterios de adjudicación 
establecidos en el documento descriptivo, el órgano de 
contratación adjudicará el contrato al empresario que 









Pero, incluso se contempla la posible negociación del 
contrato con el licitador seleccionado (art. 176.3). 
 
6. ASOCIACIÓN PARA LA INNOVACIÓN 
Constituye un nuevo procedimiento que se toma 
directamente de la Directiva 2014/24/UE. Debe 
enfatizarse en que se trata de un procedimiento y no de 
un nuevo tipo contrato. Su definición se contiene en el 
art. 177.1 LCSP. 
De dicha definición se desprende que es en realidad un 
contrato doble, puesto que une investigación y 
adquisición. Y es por ello que sólo se puede utilizar para 
contratos y no para concesiones. 
 
6.1. Supuestos 
Los supuestos que permiten acudir a este procedimiento 
especial vienen definidos de forma general, imprecisa y 
amplia (art. 177.1), donde lo determinante radica en 
buscar una solución válida que no está en el mercado.   
Este procedimiento persigue acentuar la innovación en 
Europa (y en España) premiando a los innovadores con 
la compra de los bienes o servicios resultantes de la 
tarea de investigación. En definitiva no se para en la 
simple innovación, lo que seguramente constituiría un 
contrato excluido de la LCSP, sino que da un paso más, 
puesto que el órgano de contratación puede adquirir 
directamente el bien o prestación innovadores. 
 










Dada la calificación como un contrato doble, en el 
sentido, de que se producen dos adjudicaciones una 
primera de investigación y otra de compra de bienes o 
servicios, lo esencial de este procedimiento es 
diferenciar las dos fases que lo componen y dentro de 
cada una de ellas las diversas partes o subfases. Debe 
constituirse una Mesa especial para la asociación para la 
innovación (art. 327). 
La primera fase es la de investigación y desarrollo, que 
se articula de un modo similar al procedimiento de 
licitación con negociación (que toma como base el 
procedimiento restringido añadiendo negociación). Es un 
procedimiento con publicidad, luego irá precedido del 
correspondiente anuncio de licitación. 
Esta primera fase se divide, a su vez, en varias subfases. 
La primera de ellas es la de selección de candidatos 
conforme a los requisitos establecidos en los pliegos.  Y 
la segunda subfase va dirigida a seleccionar a los socios 
entre los candidatos que hayan superado la anterior 
subfase. Y es aquí donde tras la correspondiente 
negociación, se produce la primera adjudicación 
consistente en conceder la ejecución de la asociación 
para la innovación. Y dado que se trata de una fase de 
investigación y desarrollo, el número de socios no se 
limita a un solo licitador, lo que constituye una diferencia 
sustancial con cualquier otro procedimiento de licitación. 
Y como tercera subfase se encuentra el desarrollo de la 
propuesta de innovación que haya sido adjudicada por el 
órgano de contratación. 
La segunda fase tiene ya un objeto completamente 
distinto. Y consiste en la materialización de la adquisición 
de la solución desarrollada con arreglo a los resultados 
de la primera fase. Se permite al órgano de contratación 









innovación sin acudir a un nuevo procedimiento de 
licitación, sino directamente de la empresa que ha 
conseguido desarrollar y “triunfar” con la innovación. 
6.3. Ejemplos 
Aunque se trate de un procedimiento novedoso, cabe 
exponer ya algunos casos en que ha sido utilizado por 
entes del sector público. Así la Diputación Provincial 
Castellón ha acudido al mismo a fin de encontrar una 
solución de territorio rural inteligente para la provincia 
de Castellón. Y el Servicio Gallego de Salud lo ha 
empleado para contratar el desarrollo, validación clínica 
y adquisición de un dispositivo multicanal para la 
resección avanzada de tumores rectales mediante 




Las Directivas no sólo enfatizan en las bondades de la 
negociación en la contratación pública, sino que también 
abren los supuestos en que se puede acudir a ella, 
creando incluso el nuevo procedimiento de licitación con 
negociación. Y éste es el esquema que la LCSP ha 
incorporado al régimen de contratos públicos en España. 
En cualquier caso, debe advertirse que los 
procedimientos con negociación son, en general, 
procedimientos complejos. Su complejidad provoca que 
precisen de órganos de contratación con personal muy 
preparado para su desarrollo y control, y que parezcan 









como en su necesidad de definición o por requerimientos 
de potenciar la innovación. 
Las Administraciones Públicas acudirán a ellos en 
contadas ocasiones y tendrán que calibrar los medios de 
los que disponen para su correcta tramitación. Asimismo 
deberán conocer cómo se encuentra el mercado y su 
grado de madurez en orden a intervenir en este tipo de 
procedimientos y ofrecer soluciones adecuadas a los 
mismos. 
Es importante, asimismo, valor el coste en tiempo y 
dinero de estos procedimientos, lo que es una llamada a 
limitar su utilización a aquellos supuestos previstos en la 
LCSP que el órgano de contratación sea capaz de 
desarrollar con sus medios y en un plazo razonable. 
Por otra parte, su carácter de procedimientos con 
negociación exige que se fije claramente lo que hay que 
negociar y aquello que no se puede o no se quiere 
negociar. Debe extremarse el cuidado en la redacción de 
los pliegos o documentos descriptivos con los que se 
iniciarán estos procedimientos. 
Y, por último, hay que evitar la tentación de una 
utilización abusiva del procedimiento negociado sin 
publicidad en los supuestos de empresario exclusivo y 
único o por causa de imperiosa urgencia. Los errores en 
la utilización indebida de este procedimiento traerán 
graves consecuencias por cuanto que es un 
procedimiento sin publicidad inicial, lo que provocará la 
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